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Tujuan dari usaha “Es Sesar (Smoothies Kates Anti Kulit Kasar)” adalah 
memberikan sumbangsih dalam mengatasi masalah produk kecantikan berbahaya 
yang sudah beredar luas di masyarakat terlebih dikalangan remaja, serta memberi 
pengalaman bagi mahasiswa untuk berwirausaha secara nyata. Dalam pemasaran 
“Es Sesar” dilakukan dengan berbicara dari mulut ke mulut, dan tidak langsung 
yaitu menggunakan media sosial. Kami menginformasikan keunggulan dari “Es 
Sesar” sebagai suatu yang menguntungkan bagi calon konsumen. Hal ini 
mempercepat pemasaran “Es Sesar” karena calon konsumen tidak merasa rugi 
tetapi diuntungkan. Kemanfaatan yang sangat baik bagi tubuh terutama kulit 
membuat rasa ingin mengkonsumsi setiap hari dengan harapan bisa memiliki 
tubuh yang sehat alami tanpa cream-cream yang membahayakan. Maka 
konsumen tersebut akan mengurangi penggunaan cream-cream berbahaya dan 
beralih untuk menjaga pola hidup sehat dan tentunya dengan mengkonsumsi “Es 
Sesar”. 























1.1 Latar Belakang 
Prof. Ng Aik Kwang dari University of Queensland, dalam bukunya 
“Why Asians Are Less Creative Than Westerners” (2001) diakses dari 
www.idearesort.com/trainers mengemukakan beberapa hal tentang bangsa-
bangsa Asia yaitu 1) bagi kebanyakan orang Asia, dalam budaya mereka 
ukuran sukses dalam hidup adalah banyaknya materi yang dimiliki (rumah, 
mobil, uang dan harta lain) dan passion (rasa cinta terhadap sesuatu) kurang 
dihargai. Akibatnya, bidang kreativitas kalah populer oleh profesi dokter, 
lawyer, dan sejenisnya yang dianggap bisa lebih cepat menjadikan seorang 
untuk memiliki kekayaan banyak. 2) Orang Asia beranggapan banyaknya 
kekayaan yang dimiliki lebih dihargai daripada cara memperoleh kekayaan 
tersebut. 3) Bagi orang Asia, pendidikan identik dengan hafalan berbasis 
“kunci jawaban” bukan pada pengertian. Ujian Nasional, tes masuk Perguruan 
Tinggi, dan sebagainya semua berbasis hafalan. Sampai tingkat sarjana, 
mahasiswa diharuskan hafal rumus-rumus ilmu pasti dan ilmu hitung lainnya 
bukan diarahkan untuk memahami kapan dan bagaimana menggunakan 
rumus-rumus tersebut. 4) Karena berbasis hafalan, murid-murid sekolah di 
Asia dijejali sebanyak mungkin pelajaran. Mereka dididik menjadi “Jack of all 
trades, but master of none” (tahu sedikit sedikit tentang banyak hal tetapi 
tidak menguasai apapun). 5) Karena berbasis hafalan juga, banyak pelajar 
Asia bisa jadi juara dalam Olimpiade Fisika & Matematika, tetapi hampir 
tidak pernah ada orang Asia yang menang Nobel atau hadiah internasional 
lainnya yang berbasis inovasi dan kreativitas. 6) Orang Asia takut salah 
(KIASI) dan takut kalah (KIASU). Akibatnya sifat eksploratif sebagai upaya 
memenuhi rasa penasaran dan keberanian untuk mengambil risiko kurang 
dihargai. 7) Bagi kebanyakan bangsa Asia, bertanya artinya bodoh, makanya 
rasa penasaran tidak mendapat tempat dalam proses pendidikan di sekolah. 8) 
Karena takut salah dan takut dianggap bodoh, di sekolah atau di dalam acara 
seminar/workshop, peserta jarang mau bertanya tetapi setelah sesi berakhir 
peserta mengerumuni guru/narasumber untuk minta penjelasan tambahan. 
Ulasan buku di atas telah membuka mata dan pikiran banyak orang, 
diantaranya masyarakat Indonesia. Berbagai macam cara yang dilakukan 
pemerintah untuk membenahi kualitas masyarakat Indonesia salah satunya 
melalui Perguruan Tinggi. Lulusan Perguruan Tinggi diharapkan mampu 
memiliki kemampuan yang lebih daripada masyarakat pada umumnya, selaras 
dengan pedoman PKM 2015 yang menyebutkan bahwa lulusan Perguruan 
Tinggi dituntut memiliki kemampuan dari segi academic knowledge, skill of 





tidak dimiliki lulusan Perguruan Tinggi maka akan mengurangi kualitas dari 
lulusan tersebut, sehingga untuk mengurangi penurunan kualitas lulusan maka 
Direktorat Riset dan Pengabdian Masyarakat (semula bernama Direktorat 
Penelitian dan Pengabdian kepada Masyarakat Ditjen Dikti), Direktorat 
Jenderal Penguatan Riset dan Pengembangan, Kementrian Ristek Dikti 
mengoptimalkan sebuah kegiatan yang bernama Program Kreativitas 
Mahasiswa (PKM). 
Ada 7 jenis PKM yang ditawarkan kepada mahasiswa, dan kami 
memilih PKM Kewirausahaan (PKM-K) dikarenakan dua alasan penting yaitu 
pertama kami ingin mewujud nyatakan salah satu budaya kerja di Universitas 
Sebelas Maret (UNS) yaitu Entrepreneurship (Kewirausahaan). Adanya 
budaya kerja Entrepreneurship merupakan harapan UNS untuk mendidik 
lulusannya mampu mengolah sumberdaya agar mempunyai nilai tambah dan 
keunggulan dari peluang yang ada, baik itu sumber daya manusia, informasi, 
alam, maupun modal. Alasan kedua adalah Indonesia membutuhkan lebih 
banyak wirausahawan baru untuk mendorong pertumbuhan ekonomi, tercatat 
dalam CitraIndonesia.com (2012) jumlah wirausahawan Indonesia saat ini 
adalah 0,24% dari jumlah penduduk sekitar 250 juta jiwa. Sehingga jumlah 
wirausahawan ini jelas berbeda jauh dengan negara-negara lain seperti 
Singapura yang sudah mencapai 7%, di Jepang serta Tiongkok mencapai 10% 
dari jumlah penduduknya. Dirjen Industri Kecil Menengah (IKM) Euis Saedah 
pada berita tersebut juga menjelaskan bahwa yang dibutuhkan sekarang ini 
adalah produsen bukannya distributornya, jika yang berkembang hanya 
distributor maka produk yang ditawarkanpun kurang kompetitif. 
Peluang besar untuk para pemula usaha ini kami manfaatkan dengan 
pengajuan PKM-K produk “es Sesar” sehingga menjadikan kami sebagai 
produsen yang mau bersaing serta mampu menciptakan pasar baru di 
Indonesia khususnya di kota Surakarta. Dari produk baru ini kami berharap 
bisa membantu masyarakat kota Surakarta lebih sehat dengan mengkonsumsi 
olahan pepaya berupa minuman alami dan bukannya obat-obatan kecantikan 
instan yang dapat merugikan masyarakat baik jangka pendek maupun sampai 
jangka panjang, sehingga produk kamipun bisa laku dipasaran dan dengan 
pertambahan modal untuk pengemasan yang lebih baik, pengurusan ijin SIUP, 
BPOM, test kehalalan serta hak cipta mengenai produk ini maka kami dapat 
memasarkan sampai ke luar kota bahkan bisa sampai ke luar pulau Jawa. 
Perencanaan yang matang serta tekat yang kuat sayangnya belum bisa 
mewujudkan usaha yang nyata. Permasalahan yang klasik selalu menjadi 
sandungan bagi para calon pengusaha baru, yaitu persoalan mengenai 
dana/modal yang akan digunakan untuk membuka usaha. Belum adanya 
lembaga keuangan yang menyediakan start up capital business dan 
persyaratan dari perbangkan yang mewajibkan menggunaka agunan dengan 





jelas menyulitkan para calon pengusaha untuk memulai usahanya. Dengan 
adanya kesempatan mengikuti PKM-K ini kami berharap bisa memulai usaha 
kami dengan menggunakan olahan buah pepaya dikarenakan sangat mudah 
ditemui serta memiliki harga yang terjangkau, selain itu juga mengandung 
banyak manfaat, salah satu manfaatnya adalah untuk menghaluskan kulit. 
Maka kami mengangkat judul “Es Sesar (Smoothies Kates Anti Kulit 
Kasar)” dengan keluaran produk yang menyehatkan bagi masyarakat 
Indonesia serta mampu mengurangi pengaguran masyarakat sekitar UNS 
Surakarta dengan proses penyerapan pekerja disekitar UNS Surakarta. 
 
1.2 Rumusan Masalah 
Permasalahan beredarnya produk kecantikan yang membahayakan 
tubuh bagi yang mengkonsumsinya di Indonesia wajib diperhatikan karena 
semakin tidak terkontrol lagi peredarannya. Masalah lain adalah masyarakat 
sebagian besar yang mengkonsumsi adalah remaja, sedangkan kita semua 
mengetahui remaja adalah calon penerus bangsa maka akan menjadi negara 
seperti apa nantinya kalau para remaja penerus bangsa ini mengidap penyakit 
ganas (seperti kanker kulit, dan lain sebagainya) karena sering mengkonsumsi 
produk kecantikan yang membahayakan tanpa disadari. 
1.3 Tujuan Program 
Tujuan dari usaha  “Es Sesar (Smoothies Kates Anti Kulit Kasar)” ini 
adalah memberi sumbangsih dalam mengatasi masalah produk kecantikan 
berbahaya. Dengan demikian maka kesehatan remaja mulai membaik, selain 
itu juga memberi pengalaman bagi mahasiswa untuk berwirausaha. 
1.4 Kegunaan Program 
Program ini digunakan sebagai proses pelatihan keterampilan (soft 
skill) bagi mahasiswa yang juga disebutkan dalam buku pedoman PKM 2015 
supaya mahasiswa mampu mencapai taraf pencerahan kreativitas dan inovasi 
berlandaskan penguasaan sains dan teknologi serta keimanan yang tinggi 
dengan belajar berwirausaha serta menumbuhkan kemandirian mental 











GAMBARAN UMUM RENCANA USAHA 
 
Target konsumen adalah semua lapisan masyarakat di Indonesia, 
terutama kalangan remaja. Berikut adalah strategi pemasaran yang kami 
lakukan: 
2.1 STP (Segmentation, targeting dan positioning) 
 
1. Segmentation / Segmentasi 
Segmentasi adalah cara memilih kelompok konsumen 
berdasarakan potensial penawaran produk yang berbeda. Pangsa pasar 
dibagi menjadi tiga segmen yaitu: 
a. Kelompok Mahasiswa 
Segmen ini merupakan kelompok usia mahasiswa karena 
merupakan pangsa pasar yang besar. Selain itu, lokasi produksi  
dengan melihat kegunaan “es Sesar” bagi konsumen. Selain itu, 
lokasi produksi yang berada di sekitar kampus menjadi 
kelebihan tersendiri dalam promosi dan pemasaran produk.  
b. Kelompok Pelajar 
Segmen ini terdiri dari kelompok pelajar TK sampai SMA 
di sekitar kampus Universitas Sebelas Maret (UNS), Institute 
Seni Indonesia (ISI) dan Stikes Aisyah Surakarta. Segmen ini 
memiliki sasaran pasar yang juga tidak kalah besarnya, karena 
dilihat dari psikologi mereka, kelompok pelajar cenderung lebih 
konsumtif dan menyukai hal yang baru.  
c. Kelompok Umum 
Segmen ini terdiri dari masyarakat umum, terutama remaja. 
2. Targeting / Target Pasar 
Target utama pemasaran produk ini adalah para remaja.  
3. Positioning 
Produk kami adalah produk olahan buah produksi sendiri. Karena 
diproduksi sendiri, maka kualitas rasa dan kemurnian produk yang 
disajikan terjamin tanpa bahan campuran kimia. Selain itu kami juga 
melayani pembelian partai besar (≥ 20 cup) dan satuan, untuk partai besar 









4. Wilayah Pemasaran 
Wilayah pemasaran mencakup seluruh wilayah Solo Raya (Solo, 
Klaten, Boyolali, Sukoharjo, Sragen, Karanganyar, dan Wonogiri) dan 
sekitarnya. 
5. Metode Pemasaran 
Pemasaran produk kami dilakukan secara penjualan langsung, 
yaitu di alamat Jl. KH. Dewantoro No. 07 Kentingan, Jebres, Surakarta 
(barat Stikes Aisyah Surakarta). Selain itu juga dengan online melalui 
Sosial Media seperti BBM, facebook, instagram serta website.  
 
2.2 Analisa Keuntungan 
 
1. Dari justifikasi anggaran kegiatan di lampiran maka dapat dihitung Harga 
Pokok Produksi atau HPP yaitu total produk habis pakai :  jumlah produk 
yang bisa dihasilkan 
= Rp 1.664.250,- : 900 cup 
= Rp 1.849,16,- atau dibulatkan menjadi Rp 1.900,- 
2. Dilihat dari perhitungan HPP di atas maka setiap unit bisa menghasilkan 
laba 
= harga jual – HPP = Rp 7.000,- - Rp 1.900,-= Rp 5.100,- / unit 
3. Maka jika setiap hari mengeluarkan 30 unit maka setiap hari mendapatkan 
laba 
= laba per unit x 30 = Rp 5.100,- x 30= Rp 153.000,- 
4. Maka BEP unit terjual yaitu biaya tetap : (Laba/cup) 
 = Rp 13.855.250,- : Rp 5.100,- 
 = 2716,71 cup atau dibuatkan menjadi 2717 cup/ bulan atau 91 cup/hari 
5. Sehingga waktu untuk mencapai BEP jika rata-rata omset/hari 30 cup 
maka memerlukan waktu 
= BEP cup : rata-rata omset per hari 
= 2717 cup : 30 cup 





6. Dengan BEP rupiah = BEP unit x harga 
= 2717 x Rp 7.000,- = Rp 19.019.000,- 
7. Sehingga dalam 1 bulan bisa mendapatkan laba sebesar 
= laba per hari x 30 hari (1 bulan) 
= Rp 153.000,- x 30 hari= Rp 4.590.000,- 
Dalam bisnis pasti ada pasang surutnya, katakanlah dalam 1 bulan 
terealisasi 10% dari laba yang telah dihitung (10% didapat dari hukum 
peluang) maka dalam 1 bulan bisa mendapat keuntungan Rp 459.000,- 
setelah angka BEP terpenuhi. Maka menurut peritungan di atas maka pada 
bulan ke-4 sudah bisa menikmati hasil yang sesungguhnya. 
Adanya profit yang dihasilkan serta pengalaman yang didapat bisa 
menjamin keberlanjutan usaha “Es Sesar (Smoothies Kates Anti Kulit 
Kasar)”. Selain dari sisi profit yang didapat juga dilihat dari sumber daya 
dari kelompok kami yang berasal dari berbagai fakultas yang berbeda dan 
angkatan yang berbeda pula sehingga bisa membentuk networking / jaringan 
yang lebih luas (dengan pertimbangan jika berbeda-beda angkatan serta 
fakultas akan memiliki jaringan pertemanan yang lebih luas), serta 
perbedaan angkatan masuk kuliah dan jurusan akan mempermudah 
kelanjutan usaha ini, seperti contoh ketua PKM-K “Es Sesar (Smoothies 
Kates Anti Kulit Kasar)” adalah angkatan tahun 2013 sehingga memiliki 
waktu lebih banyak daripada angkatan 2012 untuk dapat menjalankan tugas 
sebagai ketua dan jurusan yang diambil ketua sangat mendukung jenis PKM 
ini yaitu Manajemen Bisnis, sehingga ilmu-ilmu yang telah didapatkan bisa 
direalisasikan pada program ini dengan lebih baik daripada anggota yang 
















3.1 Tahapan Pelaksanaan Program 
Langkah-langkah membuat “Es Sesar (Smoothies Kates Anti Kulit 
Kasar)” sebagai berikut : 
Alat : 
Pisau buah 1 biji 
Blender 1 set 
Gelas / cup 
 
Bahan : 
Pepaya  200 gram 
Madu  3 sdm 
Susu cair plan 60 ml 
Selasih  4 sdm 
Es batu  secukupnya 
 
Cara Membuat : 
1. Menyiapkan alat dan bahan, 
2. Memasukkan pepaya, susu cair plan 
dan madu ke dalam blender, 
kemudian diblender sampai halus, 
3. Menyiapkan gelas/cup untuk wadah, 
4. Pada gelas/cup diberi es batu 
secukupnya, 
5. Lalu menuangkan bahan yang sudah 
diblender pada gelas, 
6. Serta menuangkan selasih pada 
gelas/cup yang sudah terisi bahan 
blend secukupnya, 
7. Woww.. kini Es Sesar (Smoothies 
Kates Anti Kulit Kasar) Siap untuk 
disajikan. 
 
Bahan-bahan sederhana yang 




Siap untuk disajikan 
 
Pelaksanaan program “Es Sesar (Smoothies Kates Anti Kulit Kasar)” 
dilakukan setelah adanya pengumuman proposal lolos untuk didanai sesuai 
jadwal pada bulan Januari sampai dengan bulan April sehingga bisa dilihat 
perkembangannya dan bisa dievaluasi serta dapat di siapkan untuk dilaporkan 





3.2 Pencapaian Tujuan Program 
Cara mencapai tujuan dari usaha  “Es Sesar (Smoothies Kates Anti 
Kulit Kasar)” yang nantinya akan memberi sumbangsih dalam mengatasi 
masalah produk kecantikan berbahaya, serta memberi pengalaman bagi 
mahasiswa untuk berwirausaha adalah dilakukannya upaya pengenalan produk 
baik secara langsung maupun tidak langsung. Secara langsung dilakukan 
dengan berbicara dari mulut ke mulut, dan tidak langsung adalah dengan 
menggunakan media sosial. Keunggulan dari produk yang kami buat ini akan 
menjadi bahan pembicaraan yang utama dalam pengenalan produk karena 
jelas konsumen yang diuntungkan dengan mengkonsumsi produk kami ini. 
Terikatnya hati konsumen akan keunggulan yang akan didapat dari 
mengkonsumsi produk ini akan membuat calon konsumen tidak mau menolak 
untuk hanya sekedar mencoba diawal. Setelah mengetahui kualitas rasa dari 
Es Sesar maka konsumen tidak segan-segan lagi untuk langsung memesan 
produk kami tanpa kami tawarkan kepada mereka. Selain itu kemanfaatan 
yang sangat baik untuk perawatan tubuh membuat rasa ingin mengkonsumsi 
setiap hari dengan harapan bisa memiliki kulit halus sehat alami tanpa cream-
cream yang membahayakan. Maka konsumen tersebut akan mengurangi 
penggunaan cream-cream berbahaya dan beralih untuk menjaga pola hidup 
sehat dan tentunya dengan mengkonsumsi “Es Sesar”. Sehingga Es Sesar 
sedikit membantu mengurangi remaja ketergantungan mengkonsumsi produk 
kecantikan berbahaya dan beralih mengkonsumsi es Sesar sebagai produk 
kecantikan mereka. Dari pola berfikir seperti itu kami bisa mencapai tujuan 

















BIAYA DAN JADWAL KEGIATAN 
4.1 Anggaran Biaya 
Berikut ringkasan Anggaran Biaya PKM-K “Es Sesar (Smoothies 
Kates Anti Kulit Kasar)” : 
No. Jenis Pengeluaran Biaya 
1. Peralatan penunjang Rp 11.739.000,- 
2. Bahan habis pakai Rp   1.664.250,- 
3. Perjalanan Rp      360.000,- 
4. Lain-lain Rp        92.000,- 
Jumlah Rp 13.855.250,- 
Sumber dana untuk usaha “Es Sesar (Smoothies Kates Anti Kulit 
Kasar)” ada 2 yaitu dari DIKTI sebesar Rp 12.500.000,- (Dua Belas Juta Lima 
Ratus Ribu Rupiah) dan sisanya sebesar Rp 1.355.250,- (Satu Juta Tiga Ratus 
Lima Puluh Lima Ribu Dua Ratus Lima Puluh Rupiah) hasil iuran anggota 
kelompok kami sendiri. 
4.2 Jadwal Kegiatan 
No. Jenis Kegiatan 
Bulan 1 Bulan 2 Bulan 3 Bulan 4 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 




                




                
5. 
Suvey Mesin / 
Peralatan 








                
8. Uji coba produksi                 











































Justifikasi Anggaran Kegiatan 
 




Kuantitas Harga Satuan Jumlah 
Sewa Kios 1 tahun 1 kios Rp 10.000.000,- Rp 10.000.000,- 
Philips Blender 
(HR 2115) 
2 tahun 1 set Rp 799.000,- Rp 799.000,- 
Oxone Pisau Dapur 
Marble Stainless –
OX608 
2 tahun 1 set Rp 249.000,- Rp 249.000,- 
Cangkir Set Sango 
(polos) 
3 tahun 4 set Rp 100.000,- Rp 400.000,- 
Sendok Doll 3 tahun 2 lusin Rp 40.000,- Rp 80.000,- 
Onyx Asc03 Tray 
With Handle 26 x 
40 cm 
2 tahun 2 pc Rp 36.800,- Rp 73.600,- 
Lap microfiber 1 tahun 2 pc Rp 18.700,- Rp 37.400,- 
Towel hand 
microfiber 
1 tahun 2 pc Rp 50.000,- Rp 100.000,- 
SUB TOTAL Rp 11.739.000,- 
 




Kuantitas Harga Satuan Jumlah 
Pepaya 1 bulan 90 kg Rp 7.000,- /kg Rp 630.000,- 
Susu 1 bulan 30 L Rp 10.500,- /L Rp 315.000,- 




Selasih 1 bulan 1/3 kg Rp 110.250,- /kg Rp 36.750,- 
Es polar 1 bulan 15 pack RP 5.000,- /pack Rp 75.000 
Gelas Plastik 
14oz 
1 bulan 900 pc Rp 175,- /pc Rp 157.500,- 

















membeli bahan baku 
1 bulan 30 PP Rp 10.000,- Rp 300.000,- 
Biaya Delivery order 1 bulan 30 PP Rp 2.000,- Rp 60.000,- 





Kuantitas Harga Satuan Jumlah 
Nota 1 bulan 18 pc Rp 2.500,- Rp 45.000,- 
Plastik kresek merk 
tic tas putih ukuran 
15 
1 bulan 2 ikat Rp  23.500,- Rp 47.000,- 
SUB TOTAL Rp 92.000,- 





















Susunan Organisasi Tim Kegiatan dan Pembagian Tugas 






















































56 jam  Produksi 
 Memasarkan 
produk 
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